
Un trio de femmes
de l'innovation

et ae a aisrnouLion

Rachel de VALICOURT, directrice généraledu

pôle ingénierieetdéveloppement de Primonial.

Anne Bonfils, directrice généraleadjointe du

pôleingénierieet développement dePrimonial.

Latifa Kamal, directricegénéraleadjointe du

pôleingénierie et développementde Primonial.

Depuis le débutde l’année, Rachel deValicourt, accompagnéed’Anne Bonfils etde Latifa Kamal,

dirige le tout nouveau pôle ingénierie et développement du groupePrimonial. Présentationde

cette nouvelle organisationet desdernièresinnovations produits et servicesdu groupe.

E
n janvier dernier,le groupePrimonialstruc-

turait son organisation en créant un pôle
Ingénierie& développementavecà sa tête
trois femmes: Rachelde Valicourt en tant
que directrice générale,Anne Bonfils et

Latifa Kamal, directrices généralesadjointes
vement en chargedu marketinget de la

duits et ingénierie patrimoniale. «Cette réorganisation

avaitpour butd’offrir davantagedelisibilitéà nosaction-

naires et à nosclients. Au seindecepôle,nous avonsainsi
consolidé nosactivitésdedistribution etd’ingénierie, aux
côtésdu pôle assetmanagementimmobiliereuropéen,di-

rigé parLaurentFléchet, et celui de l’asset management

financier (la Financièrede l’échiquier), dirigé parBetti-

na Ducat.Aujourd’hui, les activités deproduction et de

La réorganisation

a permis

respecti-

stratégiedessynergiespro
l'accroissement

entre les équipes,

CGP (salariésou

au servicedes

partenaires)et
de leursclients.

-

conseil sontclairement identifiéesalorsque notregroupe
connaîtune trèsforte croissanceces dernièresannées»,
explique RacheldeValicourt.
Ainsi, ce pôle rassembleles structuresde distribution
que sontPrimonialGestionPrivée,le réseaude conseil-

lers salariésdu groupe (environcentsoixanteconseil-

lers répartissur toutela France),PrimonialPartenaires
avecdeuxoffres : la plate-formePrimonialSolutionsqui

donneaccèsaux CGPà lagamme desolutionsd’investis-
sement proposéeparPrimonial (environmille huit cents

partenaires)et1’Office byPrimonial,uneoffre deservices

exclusifsàdesCGPpartenaires(centtrentecabinets par-

tenaires en architectureouverte,cf. encadré)- et Link by

Primonial, offre d’assurance-vie100 % digitalisée,acces-

sible auclient final parparrainaged’un CGP.
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S’y ajouteégalementNetlnvestissement,premièremar-

ketplace digitale de solutionsdeplacementsenFrance,
acquiseen janvier dernieret quiopèreen architecture
ouverte.
Desstructuresde conceptionde produitsoude distribu-

tion sur certainesclassesd’actifs sont égalementinté-

grées àcettedirection:

- Leemo, plate-formede distribution deproduits immo-

biliers neufs enarchitectureouvertedont le groupe Pri-

monial vient d’acquérirl’intégralitéducapital,auprèsdu
groupeFoncia débutmai;
- DS InvestmentSolutionset UGP (Union généraledes
placements,contrôlé à 51 % par le groupe Primonial
depuis mars dernier, étant davantageorienté sur la
clientèle d’investisseursinstitutionnels), structures de
conceptionde produitsstructurés.

I Innover pour lebesoin desclients

«Chez Primonial, le client est au cœur de nos préoccu-

pations, c’est pour lui que nous innovons sanscesse,note
RacheldeValicourt.PrimonialGestionPrivée estnotreca-

nal de distributionBtoChistorique. Il nouspermetde bien

comprendre les évolutions et les besoinsdes épargnantset
ainsi d’innover tant entermes de produitsquedeservices,

que nousdiffusons ensuiteplus largementauprès desCGP.

Lacomplémentaritédenosoffres de distribution avecPri-
monial Gestion Privée, les CGPpartenaireset désormais

Netlnvestissement,permetàchaque épargnantdetrouver,

au seindePrimonial,un interlocuteurquicorrespondà sa

façond’aborderlagestion desonpatrimoine.»

Plusde10 milliards d'eurosdecollecte

pourPrimonialen 2020

Pour l'année2020, le groupe Primonial a

enregistréunecollectebrutede 10,19mil-

liards d'euros,dont 4,76 milliards d'euros

de collectenette. Cetteactivité a notam-

ment été drainée par le dynamismede
la Financièrede l'échiquier. Au total, le

groupe dirigé par StéphaneVidal a dé-

passé les 50milliardsd’euros d'encours à

fin décembre.
La répartition par typologie de client est

constituée de 4,36milliards d'euros du

côté des institutionnels et 5,83 milliards
d'eurosvia la clientèlede particuliers.

Par gammedesolutions,la collectebrute sedéclinecommesuit:
-1,29 milliard d'eurosen assurance-vie et compte-titres(letaux d'unités decompte

global - personnes physiqueset personnesmorales- atteint 58 %, en progression
de 3 pts);

- 6,15 milliards d'eurospourl'assetmanagementOPCVM,dont 5,64milliards d'euros
via laFinancièredel'échiquier(2milliards d'eurosnets, dont1,72 milliard pour LFDE) ;

-2,35 milliards d'eurospour la collecteimmobilière: 1,89 milliard via les fondsretail
et 458 millions d'eurosvia lesclubsdeals;

- 345 millions d'eurospour l'activitéproduits structurésde DS InvestmentSolutions.

commercialisation(jusqu’au9 septembre)aprèsle suc-

cès de la premièreémission(15 millions d’euroscollec-

tés). « Cettesolutionpermet d’éviter la courbe enJinhé-

rente auxfonds traditionnelsde capital-investissement,
puisqu’elleinvestità lafois dansdesémissions

Toutescesunitésbénéficient d’expertisesas-

sociées, tellesque les servicesd’ingénieriepa-

trimoniale, de financement,demarketing,de
middle-office, deformation(PrimonialSchool)
ou encore d’allocation d’actifs (Primonial
Portfolio Solutions).La réorganisationa ain-

si permisl’accroissementdessynergiesentre
les équipes,au servicedes CGP (salariésou

partenaires)et de leursclients. «Lefait d’être
aujourd’huirassembléesauseind’un mêmepôle

facilitedavantagenoséchanges.Une fois l’inno-
vation produits identifiée selon les besoinsetat-

tentes desclients,elle estrelayéeparlemarketing

pour une distribution adaptéeaux différentes
typologies de clients. Chaque service est au-

jourd’hui mieux imprégnédesapportsdesautres
et les passerellesse sontfacilitées», explique
Anne Bonfils.

I Dessolutions patrimoniales

innovantes

L’innovation est dans l’ADN de Primonial qui
propose des solutions d’investissementou
servicesrencontrant une forte adhésiondes

conseillerset clients.
Fin 2020, Primonial a facilité l’accès au Pri-

vate Equityencréantl’unité decomptePrimo-

Pacte, géréepar Idinvestet disponibleausein
ducontrat Target+,développéeavecOradéa
Vie. Une deuxièmeenveloppeesten coursde

cc
La complémentarité
de nosoffres
dedistribution
avecPrimonial
GestionPrivée, les

CGPpartenaires
etdésormais
Netlnvestissement,
permetàchaque
épargnantdetrouver,
auseindePrimonial,
un interlocuteurqui
correspondàsafaçon
d’aborderla gestion
desonpatrimoine.

»
— Rachel deValicourt

primaires et des émissions secondairesde plus

courtterme,toutesdequalitéinstitutionnelle»,
rappelleLatifaKamal.
Un fonds en euro sur la thématique des in-

frastructures a égalementété lancé: Sécurité
Infra Euro auseindu contrat Target+ ; deux

pochesd’investissementy sontassociées:

- une poche infrastructuresinvestiedans des

projetset/ou sociétés d’infrastructures,et/ou

despartsde fondsd’infrastructuressélection-

nés par les équipesd’investissementde Société

généraleassurances;

- et une poche obligataire composéed’obli-
gations de sociétésprésentantun niveau de
risque maîtriséafin de garantir la sécuritédu

portefeuille.
SécuritéInfra Euro est accessibleà hauteur
de 30% maximumduversementet peut être
associéaufondsen euro Sécurité TargetEuro.

« Cettethématiqueplaîtaux clients carsoutenue
pardesactifs tangibles, commec’est lecaspour
l’immobilier», observeAnne Bonfils.

Latifa Kamalajoute: «Si nousconsidérons que

le fondseneurotraditionnelatoujourssaplace

dans l’épargnedesFrançais,noussommes éga-

lement convaincus qu’il convientdecontinuer
à proposerdesfondsen euro deconviction, qui

s’appuientsur des sous-jacentsthématiques.
Nous restons attachésà la garantieen capital
que nous maintiendronstant que les contraintes
desolvabilité serontsupportables.Ainsi, même»>
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pour lefonds Sécurité InfraEuro, lagarantieen capital

totale.Lesépargnantsfrançaissontattachésà cettesécuri-

té. Nousproposonségalement, autitre de la diversification

etselon les profils desclients, desproduits structurés
nous trouvonsplus pertinentsdanslecontexte actuel
ils offrent de la lisibilité sur les performanceset la protec-

tion ducapital.La classed’actifs desproduitsstructurés

d’ailleursretrouvéseslettresdenoblesse.Dans cedomaine,
nous disposons d’une activité soutenueet pour tous

typesdeclients qu’ils soientprudentsou offensifs ».

Le groupePrimoniala égalementsouhaitéprendre

tempsde la réflexionpourconcevoirsonPER individuel,
PrimoPER, lancé enmai2020, soit près de huit
après les premiersplans commercialiséssur lemarché.
«Il se distingue par une gestion àhorizonactive - Cap

traite- contrairement à la majoritédesoffres du marché,

expliqueLatifaKamal. Cecontrataétéconstruitavec

déaVie, dansle sillagedela gamme Target+,et la Finan-

cière de l’échiquier (filiale dugroupe),qui, dans le cadre

de la gestion Cap retraite,gère deuxmandats,Echiquier

Avenir et EchiquierAvenir Dynamique. Lessommesqui

est

que

car

a

les

le

mois

Lefait d’êtreaujourd’hui
rassembléesau seind’un mêmepôlefacilite
davantagenoséchanges.Unefoisl’innova-

tion produits identifiée [...], elle estrelayée
par le marketingpour unedistribution

adaptéeauxdifférentestypologiesdeclients.
— Anne Bonfils

re-

Ora-

lui

sontconfiéessontinvestiessurdesactifs trèsdiversifiés : les

marchéscotés, mais aussi l’immobilier etle Private Equity.

Autre élémentde différenciation, ce PERpermetd’accéder
à deuxfondseneuro : un fondsen euro dynamique, Sécuri-

té Retraite Euro, etlefondsgénéral d’Oradéa Vie. » Notons

Zoom sur ('Office by Primonial, l'offre deservicesenarchitectureouverte

Pionnierdanslesoffresde serviceen septembre2015,l'Office by Primonial poursuit le développementdeson offre

à destinationde sespartenairesCCP, enparticulier autour de sonoutil le Cloud by Primonial.

Au sein de Primonial Partenaires,
l'Officeby Primonial estuneoffre de

services enarchitectureouverte.Son

objectifest depermettreauCGP de

gagnerdutempscommercialet de
conseil auprèsde sesclients etpros-

pects.

L'Office by Primonial offredessolu-

tions desoutiensur la totalitédel'ac-

tivité duCGP : bacfcetmiddle-ofhce
sur l'ensemble de l’offre produit,
réalisation desdue diligencesdes

fournisseurset de leurs solutions,
paiement et suivi descommissions,

formationcontinue, ingénieriepa-

trimoniale (à traversuneéquipe dé-

diée de huit personnes)ou encore
ingénierieproduits (accompagnementpour les appelsd’offres,produits
sur mesureetc.). S'agissantdescommissions, l'Office s'assurequele CGP

soit payéen tempset en heure,le protégeantainsi detout décalagede
trésorerie.Les commissionsdesouscriptionsontpayéesle 30 de chaque

moiset lescommissionssur encoursle 15 dumoisquisuitle trimestreéchu.

L'offre s'appuiesurunoutil digital unique sur le marché,le Cloudby l'Of-

fice développé en interne.L'outil esttrèsintuitif dansson utilisation. Dès

la paged’accueilqui présentedesinformationsgénéralessurl'actualité
métier etcellesdeleurspartenairesfournisseurs,leCGP accèdeaux dif-

férents modules.Les trois principalesfonctionnalitésutiliséespar les CGP

sont l'accèsauxfournisseursetleursproduits,le respectde sesobligations
réglementaires- de lagouvernanceproduit à la préconisationclient-,et

le suivi desopérationset du commissionnement.
S'agissantdesproduits, leCGPaccèdeauxsolutionsdecentcinquante
partenaires.Cesproduits sontclassésengrandesrubriques: assurance-vie,

pierre-papier,Private Equity, immobilier... L’ensemble desinformationssur

lesproduits estagrégéet retranscritdemanièreuniformeafin defaciliter les

comparaisons. A partir decettebase,

le CGP peut choisir de souscrireen
ligne, d'accéderàl'extranetdu four-

nisseur ou d'éditerlesdocumentsau
formatpapier.

La gouvernance produits (Mif II,

DDA) s'appuie sur les servicesde

conformitéetde contrôledugroupe
Primonial, etles due diligencessont
mises àdispositiondu CG Pencasde
contrôle desautoritésde tutelle.Le

Cloud byPrimonial permet ensuite
l'édition d'un rapport personna-

lisable parle cabinet pour le client

final reprenant son identification,
sesobjectifs,sonprofil de risque,sa

capacitéà supporter despertes,la
procédureLAB-FT, une simulationdesfrais surla performance... Un test
d'adéquationaurisqueclientestréaliséautomatiquement.
Une autrefonctionnalitéconcernele suivi descommissions et desopéra-

tions. Elle permet de suivre lesdossiersencours, avecdesalerteslorsqu 'ils

sont incomplets(etle détail des piècesmanquantesou del'évolution du
dossierchezlepartenaire),lestransfertsencours,etc.Le gérantducabinet
peut piloter sonactivitéetobserver laproduction deses collaborateurs
ou encorela rentabilitéde sesclients. Le CGP retrouveégalementle suivi

de sescommissions de manièredétailléeparcontrat, ligne par ligne, par
fournisseurou encorepar typologiede produit. Il disposeenfin d'un fac-

turier automatisé.En plusdeces fonctionnalités,leCGPaccèdeégalement
àdessimulateurs, àde la documentationpatrimoniale,à desmodèlesde

documents(DER, lettre de mission, etc.),parexemple.
Le coûtpour le CGP varieenfonction desencoursfinanciersagrégéspar

l'Office : 20 % duchiffre d'affaires(horshonoraires,SCPI et immobilier di-
rect) si le montant d’encoursagrégésest inférieur à 30 millions d’euros,
15% entre30 et60 millions d'euros,et 10% au-delàde 60millions d'euros.
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quePrimoPacteest égalementaccessibleausein de ce

PER.Aujourd’hui, l’activitéautourduplan d’épargne-re-
traite reposeaussi biensur des transfertsque sur des

nouvellessouscriptions.«Nous avonsouvertplusdemille
contrats enquelques mois».

Pour les mois à venir,Primonial devrait lancer de nou-

velles solutions.«Nous travaillonssur denouveauxlan-

cements deproduits,d’ici lafin de l’année, avecnosparte-

naires assureurs,avec toujourscomme objectif d’anticiper
les besoinsdesclients, etainsiproposerdessolutionsdiffé-

renciantes pournos clients etpartenairesCGP», affirme
RacheldeValicourt.

I Une bonnedosede digitalisation

Côté services, Primonial a récemment lancé l’appli-
cation All’In. Destinéeau client final, elle lui permet
d’agréger l’ensemble de ses comptes bancaires et
produits d’épargne. «Avec All’In, l’épargnant bénéfi-

cie d’unevue à 360°et transversede sesactifsqu’il peut
partageravec son conseiller, indique Anne Bonfils.Par
exemple, sur sesactifsfinanciers, il peutvisualiserune

répartition globale géographiquede l’ensemble de ses

placementsouparsecteursd’activité, toutesenveloppes

confondues.Le conseil du CGPn’en seraque plusperti-

nent. Cela permetdefaciliter les opérations,notamment
les arbitragesproposéspar les conseillers. » Cette ap-

plication est testéedepuis quelquesmois auprès des
clients dePrimonial GestionPrivée,ce qui permet d’y
apporterdesaméliorationsetseradéployéeauprèsdes

- tous dansle neuf et provenant de quatre-vingt-cinq
partenairespromoteurs- sont disponibles en perma-

nence. Durant la crisesanitaire, Primonial apoursuivi
clientsdesCGPpartenairesdePrimonial dansles mois
à venir. «Aujourd’hui, plusde30% desclientséligibles

sa fonction d’animation auprèsdes CGP via l’organi-
sation de nombreuxwebinaires, desformations digi-

à l’application l’ont déjà téléchargée, ce qui
prouvela pertinencedel’outil», préciseAnne
Bonfils.

Toujours en termesde services,le pôlePri-

monial Portfolio Solutionsdirigé par Nadine
Trémollières,proposeunserviced’accompa-
gnement dans l’allocation d’actifs : audit de
portefeuille, préconisationd’arbitrage,suivi
de portefeuille... «Saparticularité est qu’il
prendencomptel’ensembledesclassesd’actifs,
pasuniquement les actifs cotés, mais égale-

ment la pierre-papieret lesfonds eneuro, ob-

serve Rachel de Valicourt.CoupléavecAll’In,
ceservice estunedémonstrationdesatouts de

ladigitalisationpilotéeparl’humain. »

Parailleurs, le groupe a de fortes ambitions
en termesdedistribution d’immobilier avec

l’acquisition récentede 100% du capitalde
Leemo,uneplate-forme technologique per-

mettant de réalisertous les actesjusqu’à la

vente.Le conseiller engestion depatrimoine
et sonclient accèdentà denombreux outils
poursélectionnerla résidenceetle lot de leur
choix: mapping, élémentsdecontextede la
ville, du lot... «L’acquisitionà 100% de Lee-

mo nouspermet d’être acteursur l’immobilier
résidentiel,unactif structurant dans les patri-

moines de nosclients etilfautprofiter dela der-

nière annéedu dispositifPinel! », commente
RacheldeValicourt. Environ vingt mille lots

[L’UC PrimoPacte]
permetd’éviter
la courbeenJ
inhérenteaux
fonds traditionnels
decapital-
investissement,

puisqu’elle investit
à lafois dansdes
émissionsprimaires
etdesémissions
secondairesde
plus court terme,
toutes dequalité
institutionnelle.

»— Latifa Kamal

talisées(LearningDays).En ce mois de juin, les
équipes commerciales retrouvent le terrain.
«Nousavonsbesoinde retrouvernospartenaires
enprésentiel»,noteRacheldeValicourt.
Depuis le débutde l’année, l’activité du groupe
est bonne. «Noussommes sur unebonnedyna-

mique decollecte, conformeà notreplande marche
et sur toutesles classesd’actifs, poursuit la diri-

geante. Lesproduits structurésfonctionnent tou-

jours bien; notrefonds eneurosur les infrastruc-

tures remporteun franc succès.La pierre-papier
continue de collecterfortement, notamment la
SCPIPrimovie, tandisqueleséquipes dePrimonial
REIM accompagnentles mutationsdesmarchésde

bureaux,avecPrimoPierre,decommercesetl’inté-
rêt croissantpour lesnouveauxusagesde l’immo-
bilier résidentiel,avecPrimofamily.» L’an passé,
legroupeavait collectéplus de 10 milliards d’eu-
ros au globalpour plus de 50milliards d’euros
d’encours(cf. encadré).

«Notre objectifest d’être la plate-forme de réfé-

rence entermesdedistribution en proposantune

offre diversifiéesur toutesles classesd’actifs selon
le besoin du clientpour se construire sonpatri-

moine; letoutavecl’appui deservicespermettant
à nosdistributeurs de répondreaux attentesde

leursclientsde manièreagile et réactive», conclut
RacheldeValicourt. •

Benoît Descamps
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